








まる（Blackwell et al.2005; Peter and Olson2010）。過去の研究では，ほとんどの消費者行
動が目標志向であると想定されており（Bagozzi and Dholakia1999），消費者の目標に着目
した研究は今日に至るまで活発に行われている。
消費者の目標に着目した研究は，目標の捉え方に関する研究（e.g. Gutman1982; Lawson 
1997），目標の活性化に関する研究（e.g. Chartrand et al.2008; Laran et al.2008; Fishbach 









































消費者の目標を捉える考え方として目標階層がある（Lawson1997; Bagozzi and 





























































選択に密接に関連する概念についてもその違いが確かめられている（e.g. Klenosky and 































































































































































42 2 15 24 10 93
当てはまらない 4 46 27 45 12 134
どちらとも言え
ない
2 17 98 62 11 190
当てはまる 0 4 18 68 13 103
非常に当てはま
る
2 1 2 8 25 38




















併用なし 併用あり t値 p値
機能的結果 3.77（.78） 3.77（.82） .015 .988
心理的結果 3.62（.82） 3.69（.81） -.965 .335
価値 3.29（.91） 3.43（.89） -1.723 .085



























































































































生理的目標のみ 生理的目標と心理的目標 t値 p値
ブランドA
計算的コミットメント 2.21（.66） 1.98（.67） -1.758 .081
感情的コミットメント 3.23（.52） 3.51（.51） 2.833 .005
ブランドB
計算的コミットメント 2.14（.69） 1.87（.65） -1.973 .052









































（13）  目標の活性化に関する研究は，消費者の無意識（Bargh2002; Dijksterhuis et al.2005; Chartrand et al.2008），
手がかり（プライム）の提示タイミング（Sela and Shiv2009），手がかりとしてのブランドの影響（Fitzsimons 
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〔抄　録〕
消費者の目標が消費者行動に与える影響に関する従来の研究では，実験形式の調査が中
心であり，研究者が被験者の目標を操作した上で，その後の行動や心理などを比較してい
る。この場合，同時に達成できない目標間（対立する目標間）や異なった条件付けによって
被験者を分類することが多く，同じ選択肢によって達成できる複数の目標については十分
に考慮されていない。そのため，本稿の学術的貢献は，一つの選択肢によって達成できる
複数の目標を測定した上で，購買意図に対する各目標の影響についてデータで確かめた点
である。
研究課題「同じ対象を選択している消費者を併用の有無によって分類した上で，当該対
象によって達成しうる複数の目標がその選択にどのように影響しているのかについて解
明する」を設定し調査・分析を行った。その結果，併用の有無によって購買意図に対する
消費者の目標の影響の仕方（交互作用が生じるかどうか）が異なる点を示すことができた。
つまり，購買に対して複数の目標が関連して影響している場合の方が複数の目標が個別に
影響している場合よりも，他製品カテゴリーとの併用の可能性は低いと言える。
